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  I
摘  要 
T 公司作为一家中小型进出口贸易公司而言，从一个只有三人的合伙制公司
成长到现在两百多人的企业。业务部是企业的重要部门之一，在公司经营当中
起着不可或缺的作用。近年来，T公司业务部人员流失率持续偏高，人员频繁变
动。通过离职谈话了解到离职的主要原因包括：员工感觉工作目标很难持续增
长，感觉长期在公司待下去对发展前景很迷茫。感觉工作中缺乏有效的指导和
公正的评价，干多干少差别不大，很大打击了员工积极性。如何去应用科学方
法来实施公司业务部人员的绩效管理，如何稳定业务部团队和挖掘、激发人才
的潜力，这是 T公司亟待解决的问题。 
本论文力图根据运用绩效管理相关的理论知识和研究方法及国内外知名企
业销售人员的绩效管理经验，结合 T 公司具体业务人员绩效管理体系的现状，
发现其存在的主要问题，诊断和剖析问题所存在的原因，并对 T 公司业务人员
绩效管理体系进行重新构建，为 T 公司销售人员的绩效管理改进提出一些具体
可操作的改进方案，以能帮助提升 T公司的企业核心竞争能力。 
本文虽然是以 T公司业务部作为研究对象，但作为经营了 18 年的中小企业，
T 公司所面临的人力资源管理问题应该是每家中小企业在成长过程中可能遇到
的普遍现象，所以本人觉得对 T 公司所进行的绩效管理问题诊断、分析及提出
的改进方案，除对 T 公司具有现实意义外，对于其它国内类似的贸易公司也有
一定的借鉴和参考意义。 
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Abstract 
 
Being a small and medium sized foreign trade company, company T grows from 
only three people to now more than two hundred staff. Sales department is one of the 
important departments of the enterprise. It plays a significant role in the company 
operation and management. In recent years, sales department of company T always 
has high staff turnover with frequent personnel changing. Main reasons for leaving 
which we learned through exit interviews included: employees feel it’s hard to target 
continued growth in the company, have no faith on the long-term development 
prospects. Sales feel that the lack of effective guidance of the work and fair 
evaluation. There is no big difference between working more and working less which 
is greatly against the enthusiasm of the staff. How to implement the Performance 
Management on sales people through scientific methods, how to stabilize the sales 
team and stimulate sales people’s capability, those are what company T need to solve 
promptly. 
This article seeks to use relevant theoretical knowledge and research methods 
about performance management and Performance Management experience of 
domestic and overseas well-known corporate sales personnel, find out the major 
problems and analyze the problems based on the status of current performance 
management system of sales department in company T. Then make a new staff 
performance management system again and make some improvements in specific 
operational improvement program to help enhance T's core competitiveness of 
enterprises. 
The research object of this article is based on the company T’s sales department. 
However, being an 18-years small and medium enterprise, human resources 
management issues faced by the company T should be a common phenomenon in the 
growth process of each small and medium enterprise may encounter. Therefore, I feel 
that the diagnosis, analysis on performance management for company T and proposed 
improvement model are not only useful for company T, but also can be referable and 
valuable for other trading companies. 
 
Keywords: Performance Management ; Sales Department ; Balanced Score Card
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第一章  绪论 
第一节  研究背景、意义和目的 
一、研究背景 
2015 年以来，全球经济形势低迷，特别是欧洲、美加等等发达经济体因为
金融危机、主权债务危机等而复苏缓慢，加上国际大宗商品价格持续下跌、人
民币相对的升值而国外的一些币值不稳定波动因素的影响，加大了企业的收汇
风险，增加了外贸企业的经营压力。我国外贸总体上呈现下滑态势，面临的挑
战非常严峻。据《中国新闻网》报道，前一段时间，国际货币基金组织和世贸
组织发布了对全球经济和贸易增长的重新调整的预期数据，警告世界贸易处在
30 年来最糟糕的时期。总体看，外需不足，形势比较复杂，而且各国的宏观调
控政策出现分化，协调的难度增大。面对这样复杂的局面，2016 年一季度进出
口总额、出口总额和进口总额分别下降了 11.3%、9.6%和 13.5%，降幅较去年还
在扩大。 
从国际上看，外需不足非常明显。数据显示，已经公布数据的 64 个经济体，
进口在前两个月都普遍下降，下降的有 58 个经济体。国际货币基金组织和世贸
组织再次下调了全球经济和贸易增长预期，警告当前是世界贸易最糟糕的时期。
随着越来越激烈的国际竞争，贸易摩擦在加剧，其中针对了中国一些重点行业、
传统贸易大户。全球贸易保护主义因经济形势不好而有所抬头，对中国的贸易
摩擦在加大。 
从国内情况来看，出口的原材料、人工等成本持续上涨，人工成本特别是
在沿海地区的相比周边许多国家要高上好几倍。产业和订单因而更多地转移到
境外。近三年以来，中国出口能力因产业转移到境外而减少九百多亿美元。产
业转移到境外导致贸易相应转移，国内加工贸易不断下滑。近期，商务部对三
千多家出口企业展开问卷调查，结果显示 57.7%的公司认为相比去年，2016 年
的出口形势将更加严峻。 
T 公司，作为一家中小型进出口贸易公司而言，从一个只有三人的合伙制公
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
T 公司业务部绩效管理的改进研究 
 2
司成长到现在两百多人的企业。在这十几年中，随着公司的快速发展，越来越
意识到通过人的管理和团队的力量才能持续达成公司的业绩目标，而目标达成
则需要依靠业务部的业务人员。业务部是企业的重要部门之一，在公司经营当
中起着不可或缺的作用，是面对客户争取订单的重要窗口，因此提升业务部人
力资源的素质至关重要。在业务活动中，提升人力资源的素质则需要对业务人
员的绩效进行有效的管理，以能激励或改变业务人员的行为，去引导其努力工
作，调动其积极、主动的意愿，进而整个业务部团队的工作效率得以提高，并
促使公司销售业绩的提升。近年来，T公司业务部人员流失率持续偏高，人员的
频繁变动一方面团队人心涣散，士气低落，另一方面，因为人员素质的不稳定，
业绩增长也遇到了瓶颈。通过离职谈话了解到离职的主要原因中包括：员工感
觉工作目标很难持续增长，感觉长期在公司待下去对发展前景很迷茫。感觉工
作中缺乏及时有效的帮助和指导，工作压力不知道如何排解。如何去应用科学
方法来实施公司业务部人员的绩效管理，如何稳定业务部团队和挖掘、激发人
才的潜力，这是 T公司亟待解决的问题。 
二、研究意义和目的 
虽然越来越多的企业重视绩效管理，尝试进行绩效管理的各个流程操作，
但最终却常常事与愿违，给企业管理者带来更多的困惑和难题，如员工流失、
企业无法创造更大利润等问题。这主要是很多的绩效管理实际上更多的是传统
绩效考核的简单变形，自然无法有效实施和应用。 
绩效管理是持续交流的过程，是一个完整的系统。在这系统里，强调全员
参与，通过沟通的方式，将企业的战略、管理者的职责、管理方式和手段以及
员工的绩效目标等内容确定下来。在持续沟通的前提下，管理人员帮助员工清
除工作过程中的障碍，并进行不断的检查、反馈、指导和帮助，与员工共同达
成绩效目标，从而实现企业的远景规划和战略目标。概括起来，绩效管理活动
包括四个基本环节，即计划、实施与指导、评估与反馈和结果应用。绩效管理
强调“以人为本”，关注员工职业发展，在完成组织目标同时，实现员工个人价
值和职业生涯计划。它可以帮助解决以往管理过程中的多元目标问题，员工充
分参与企业的管理过程，使员工与团队、企业目标一致，确立“双赢”理念。 
本论文力图根据运用绩效管理相关的理论知识和研究方法及国内外知名企
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